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Inge fortroende och bygg

gemenskap sa kommer n

vara mer benagna att ga
varandra till motes.

Vardagsforhandling

Fa som duWi

L och

En god forhandlingstek-
nik kan ge dig fordelar
i nastan alla situationer
i livet: allt ifran att fa
ett bra pris pa huset till
att fa barnen att gora
som du vill. Oavsett vad
du forhandlar om ar
grunderna desamma -
och dem lar vi dig har!

AV NINA NYSTROM
FOTO: PETER KNUTSSON,
SHUTTERSTOCK/TT

iveca Sten @r ett namn
som manga forknippar
med deckare, kanske
framfor allt Sandhamns-
serien. Men hon har ock-
sd en lang Karriér som chefsjurist
bakom sig — ett yrke dér forhand-
ling dr en grundbult. Hon menar att
alla kan bli duktiga forhandlare,
med lite Svning.
— Vi forhandlar hela tiden. Dérfor
ar det viktigt att forsta verktygen.
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lite till

Jag vet inte hur manga jag har hort
siga att de #r daliga pa att forhand-
la. Nej, det dr vil klart att du inte dr
bra pa nagot som du inte lirt dig?

Viktigaste verktygen

Nir vi inte tror pa var formaga sit-
ter vi ocksa ytterligare krokben for
oss sjdlva, eftersom det syns.

— Har du ingen koll pa ditt
kroppssprak sa licker dina tankar.
Le, det dr mitt bésta rad! Du kan be
om nistan vad som helst bara du ler
och ir trevlig. Folk r sa ridda for
att fa ett nej. Men det virsta som
kan hinda ér att du far samma deal
som du redan &r erbjuden. Nir du
ler signalerar du dven till hjarnan
att “det hér dr inte sa farligt”.

Aven i situationer dér du behver
vara lite mer bestimd, @r véanlighet
ditt bista vapen.

—Om man sdger nagot pa ett
vinligt men bestdmt sitt sa lyssnar
folk. Om man didremot gapar och
bufflar gar motstandaren i forsvar.

Forutom leendet ir ett tryggt och
Sppet kroppssprak, dgonkontakt
och rosten kraftfulla verktyg. Prata

lugnt och lite dovt med eftertryck
och trovirdighet. Aven om du inte
kénner dig sérskilt stursk sa gor det
stor skillnad att framsta som det.
Ett annat klassiskt knep dr att
diskret hdrma sin motparts mimik
och kroppssprak, det bygger upp
fortroende och gemenskap. Dirfor
dr det alltid lattare att forhandla sig
till en bra deal under ett personligt
mote @n Sver mail eller telefon.

Tystnad ocksa kraftfullt
Men, ibland ir det ocksa viktigt att
vaga vara tyst. Prova att vinta ut
motstandaren! Méanga ganger gor
tystnaden att hen sjilv for samtalet
framat till din férdel. Andra ganger
kan ett engagerat lyssnande ge hen
kénslan av att bli bekriftad — en
nog sa viktig del i en forhandling.

— De flesta ménniskor dlskar att
prata. Sa om de far prata och du
lyssnar s kommer de att tycka att
du dr ritt trevlig. Dessutom, om du
inte lyssnar utan bara dr upptagen
med att fa ut ditt eget budskap dr
risken att du missar vad den andra
personen faktiskt séger.

Viveca Sten,
forfattare
och jurist.
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Du kan be
om nastan vad

som helst sa
lange du ler

Att gora och inte

Gyllene regler

@ Var trevlig.

® Med tydliga premisser
undviker du missforstand.
® Forsok motas! En bra
kompromiss kan ocksa vara
en seger.

Nagra fallor

@ Daéliga forberedelser.

® Fel fokus: Fokus ska vara
lika mycket pa motpartens
onskningar som pa dina
egna.

@ For snabb: Vaga vanta ut
motstandaren.

® Kanslorna tar dver:
Latsas att du forhandlar at
nagon annan!

En trevlig framtoning kan ocksa
ge dig modet att vaga vara lite
frickare dér bakom. Ett bra knep &r
att latsas att man forhandlar for
nagon annan i stillet, tipsar Viveca.

— Vi svenskar dr generellt sett
vildigt forsiktiga, raka och rimliga.
Vi dr daliga pa att kopsla och pruta.

Borja 6va smatt, girna i bekvima
situationer. Ju mer du tridnar desto
bittre kommer det att gé, och kan-
ske dven bli roligt! |
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5 VANLIGA SITUATIONER - VIVECAS RAD

® Hantverkaren

Vi har alla rakat ut for eller hort historier
om krangel med hantverkare. Krasst
nog handlar det om dalig forhandling,
menar Viveca Sten. Ar villkoren tydliga
finns inga majligheter for tolkningar.

Forbered dig noga genom att kolla upp
foretaget och fundera ut vad som ar av
viktigaste prioritet for dig. Ta in fler
offerter, jamfor dem — och studera
villkoren noga. Nu ar du férberedd for
att spela ut aktérerna mot varandra.

Skriv ett detaljerat avtal och se till att fa
skriftlig bekraftelse dven pa muntliga
avtal langs vagen. Dokumentera arbetet
noga och betala inte i forskott. Har du
gjort det har minskar risken radikalt for
att du behdver forhandla i skarpt lage.

® Grannen

Grannfejder ar ett begrepp av en
anledning. Att leva tatt inpa en annan
manniska, som du sjalv inte har valt,
kan vara pafrestande. Men det kan vara
lika jobbigt att ha en infekterad relation,
som en storig granne. Forsok darfor att
valja dina strider och att tanka efter
innan du eldar upp dig éver nagot.

Om en incident &nda sker, tank igenom
vad du vill fa ut av diskussionen, och
valj ditt tillfalle. Var trevlig och saklig.
Uttryck onskemal och kanslor, men se
ocksa till att lyssna och vara mottaglig
fér grannens argument. Tappa inte
humoret, hall dig till amnet och undvik
ultimatum. Ta en paus om det behovs.

® Loneforhandling

Vi svenskar ar ofta daliga pa att ta for
oss och forhandla om saval 16n som
rantor och andra ekonomiska ting. For
att lyckas understryker Viveca vikten av
forberedelser. Analysera utgangslaget,
var inte radd for att lyfta orattvisor.

En vanlig falla ar att vara for luddig.
Ladda med bra, tydliga argument.
Konkretisera din utveckling och specifi-
cera hur dina prestationer skapat varde
for foretaget, garna i siffror.

Satt upp mal for vad du vill f& ut — hur
ser ditt dromscenario ut? Glom inte att
ha prutman pa ditt ansprak och fundera
pa vilka alternativ du kan acceptera. Var
gar din smartgrans och vad finns det for
andra fordelar att fa om potten ar 1ag?
Ha en plan for chefens motargument,
Ova noga — och utstrala sjalvfortroende!

® Svarmor/svardotter

Meningsskiljaktigheter med svarmor ar
en vanlig kalla till frustration. Forsok se
situationen utifran, det kan hjalpa.

Glom inte att din partners mamma
tidigare varit den viktigaste kvinnan i
hens liv — en konkurrenssituation som
saknar motstycke. Dartill &r ni beroende
av varandra i manga lagen och din
partner vill ofta vara er bada till lags.

Borja, som i alla forhandlingar, med att
analysera motpartens drivkrafter. Det
gor det enklare att forhalla sig till
hennes beteende. Ofta inser du att det
egentligen inte handlar om dig. Bemot
henne utifran det sa kanske ni hittar en
I6sning som bada vinner pa?

Utbver det har Viveca tre rad:

1. Acceptera att ni ar oense i vissa
fragor, ni maste inte tycka lika.

2. Kom ihag att du har trumf pa hand.
Det ar du som lever ihop med partnern.

3. Forsok se svarmors goda sidor och
fokusera pa det ni hittar samforstand i.

Ar det i stallet du som &r svarmor? Gor
detsamma och fundera pa vad som kan
ligga bakom svardotterns agerande. Det
ar inte sakert att det handlar om dig.
Var ocksa lite sjalvkritisk. Fundera pa
om det finns nagot du kan anpassa hos
dig sjalv for att fa det mer harmoniskt.

@® Bonusfamiljen

| en spretig mix av viljor och intressen,
granssattningar och regler — dar det
dessutom finns en del kanslomassigt
bagage — ar forhandling en utmaning.
For att minska konflikterna ar det viktigt
att avsatta trivsam familjetid som kittar
ihop den nya konstellationen.

Grundinstaliningen ar A och O for att
hitta en gemensam harmoni. Slapp
prestigen och acceptera att saker
kommer att vara annorlunda.

Har ar fyra ytterligare radd som minskar
risken for lasningar i forhandlingarna.
1. Fokusera pa sakfragorna: Tank efter
innan du pratar, 1at inte kénslorna styra.
2. Kompromissa: Du kommer aldrig att
fa det exakt som du vill, det ar lika bra
att stalla in sig pa det fran borjan.

3. Valj en valvillig syn: Forsok se saker
ur de andra inblandades perspektiv.

4. Lat det ta tid: Acceptera att vissa
saker kraver tid att vanja sig vid.

| boken Fa som

du vill och lite till:
Vardagsforhandla

som ett proffs far du
tips for manga fler
forhandlingssituationer.
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